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hauptberuflich Selbststiandige (40-50h) SALES AGENTS

ALTERSSTRUKTUR DER UNTERNEHMER:IN

Das Alter von Unternehmer:innen hat hdufig einen Einfluss auf die unternehmerische Tdtigkeit: Wie viele Jahre Berufs- und
Branchenerfahrung hat man bereits aus unselbststandiger Tatigkeit (vor der Griindung), welchen Kundenstamm hat man
sich bereits aufgebaut bzw. welche potenziellen Kunden kann man ansprechen? Wie gelingt es, Neukunden ans Unterneh-

men zu binden? - 24'0%

2.833 Unternehmer:innen

2.105 Unternehmer:innen

B unter 40 Jahre UNTERNEHMER:INNEN
41-50 Jahre o
o
. 51-60 Jahre ~ 1 6'9
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Spaterer Schritt in die Selbststandigkeit.

Viele Unternehmer:innen gehen als Selbststandige in die Pension.

GROSSE DER UNTERNEH-

ALTERSSTRUKTUR DER UNTERNEHMEN MEN (BESCHAFTIGUNG)
Ein hoher Anteil an jungen Unternehmen deutet auf rege Griindungsaktivitat Die UnternehmensgroRe kann
hin. Ein geringer Anteil an Unternehmen, die langerfristig bestehen, kann als sowohl gemessen an Personen
Zeichen dafiir gewertet werden, dass kein hinreichend grofRer Kundenstamm auf- als auch am Umsatz dargestellt
gebaut werden kann. Griindungen und Schliefungen verandern die Wettbewerbs- werden.

struktur innerhalb der Branche.
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GESCHAFTSMODELL
Das Geschaftsmodell beschreibt die Funktionsweise eines Unternehmens - wie
und wodurch es Gewinne macht.

Sales Agents vermitteln Waren oder Dienstleistungen als selbststdndige Gewer-
betreibende fiir ein oder mehrere Unternehmen. Schwerpunktsetzungen werden bei
der Auswahl des Sortiments bzw. des Produktbereichs festgesetzt. Nach Vertrags-
abschluss sind Sales Agents meist auch fiir die Betreuung der Kunden zusténdig
(Potential fiir die Kundenbindung!). Dariiber hinaus sind Sales Agents auch fiir die
Zustellung der Waren mitverantwortlich und haben ihren Auftraggeber:innen er-
forderliche Nachrichten zu geben.

Die Berufsausiibung erfolgt in den meisten Fillen vom Auto aus. Der Beruf er-
fordert eine hohe Reisebereitschaft - Sales Agents fahren durchschnittlich knapp
40.000 km pro Jahr. Ein hoher Arbeitsanteil findet direkt bei den Kunden statt -
typisch fiir beratungsintensive Branchen.

Besonders entscheidend fiir die Kundenakquise ist ein ausgeprdgtes Wissen iiber
das aktuelle Marktgeschehen und Produktneuheiten, gepaart mit hoher Kommuni-
kations- und Uberzeugungsfihigkeit. Eine hohe Servicequalitit und ein ausge-
pragtes Sales-Talent erhohen die Akquisechancen fiir Stammkunden betrdchtlich.
~Mundpropaganda” als Akquiseform (speziell bei potenziellen Multiplikatoren im
Kundennetzwerk) ist zweifelsfrei ein weiteres zentrales Element im Kundenbezie-
hungsmanagement - dementsprechend ist auf eine hohe Arbeitsqualitét, -flexibili-
tdt im Sinne der Kunden zu achten. Das Kunden-Netzwerk - mitunter aufgebaut
in einer vorherigen unselbststandigen Tatigkeit - ist regelmdRig zu pflegen.
Treffen/Kontaktaufnahmen mit Stammkunden, um iiber die laufende Geschafts-
beziehung zu sprechen und ggf. neue anzubahnen, sind von grofler Bedeutung.
Um langfristig erfolgreich zu bleiben, ist es wichtig einen USP (Alleinstellungs-
merkmal) zu finden und diesen zu perfektionieren - gerade bei zunehmender (On-
line-)Konkurrenz und Eigenvermarktung der Hersteller.

ARBEITSZEIT DER UNTERNEHMER:INNEN °

Die Arbeitszeit der Unternehmer:innen ist gerade bei Ein-Personen-Unternehmen die Basis

fiir die Geschaftstatigkeit. Die Unternehmer:innen miissen sich sowohl um die Kundschaft 5 O St d

(Auftrdge) als auch die administrativen Arbeiten (Buchhaltung, Einhaltung der recht-

lichen Rahmenbedingungen etc.) kiimmern. Die Anzahl der Arbeitsstunden ist fiir die WO Ch e
°

Umsatzhohe ausschlaggebend.

“ Selbststindige arbeiten in Osterreich deutlich linger als unselbststindig Beschiftigte -

insgesamt rund 2.100 Arbeitsstunden im Jahr.

Unter Beriicksichtigung von Urlaub, Feiertagen bzw. Krankenstdnden ergibt sich eine typische

Arbeitswoche von 50 Arbeitsstunden (gegeniiber z.B. 40 Stunden bei einem Vollzeitdienstverhiltnis).

Der iiberwiegende Teil der Arbeitszeit (jedenfalls im Ausmaf einer Vollzeitarbeitskraft ist fiir die

berufliche Tatigkeit fiir Kunden zu verwenden, der kleinere Teil (wohl max. 20 %) fiir die weitere

administrative Arbeit.



RATING

Das Rating stellt eine Bonitdtseinstufung von Unternehmen dar. Es erfolgt eine Einstufung der wirtschaftlichen Lage an-

hand von Finanzkennzahlen. Die Bonitdtsstufen 1 und 2 bedeuten, dass eingestufte Unternehmen ein sehr geringes (Aus-

falls- bzw. Insolvenz-)Risiko haben. Die Klasse 3 entspricht einer , durchschnittlichen Bonitdt” Die Stufen 4 bis 6 weisen

eine sehr schlechte Bonitdt aus - das (Ausfalls- bzw. Insolvenz-)Risiko liegt iiber dem Durchschnitt und es sind keine

zusdtzlichen Bankverbindlichkeiten verfiigbar.

Bonitétseinstufung: 2

75,9%

Bonitdtseinstufung: 3

BANKVERBINDLICHKEITEN

Bonitdtseinstufung: 4

Bankverbindlichkeiten sind verzinstes, riickzahlbares Fremdkapital, fiir das typischerweise auch Sicherheiten

(z.B. die personliche Haftung der Unternehmer:innen) iibernommen werden muss. Langfristige Bankverbind-
lichkeiten dienen typischerweise zur Finanzierung von Investitionen. Der Kontokorrentkredit zdhlt zu den
kurzfristigen Bankverbindlichkeiten, hieriiber erfolgt vielfach die Finanzierung des laufenden Betriebes.

“ Bei einem Jahresumsatz von € 140.000,- wird im Durchschnitt eine Bankfinanzierung

im Ausmafi von rd. € 13.400,- in Anspruch genommen.

BREAK-EVEN-UMSATZ - DIE GEWINNSCHWELLE

Der Break-Even-Point ist jener Wert, bei dem die Einnahmen (Umsatzerldse) den
Ausgaben (Gesamtkosten) entsprechen. Uber diesem Punkt wird ein Gewinn er-
wirtschaftet, darunter ein Verlust.

Auf Basis der Kostenstruktur ergibt sich ein
“ Mindestumsatz von rd. € 140.000,- p.a.

am Tag. Die Umsatze je Kunde variieren in dieser Berufsgruppe stark

in Abhangigkeit der gewahlten Schwerpunktsetzung.

Besonders in der Zeit nach der Unternehmensgriindung, in der Aufbauphase des
Kundenstammes, aber auch in Urlaubszeiten etc. kann es zu erheblichen Stehzei-
ten kommen. Ungefdhr 70 % - 80 % der aufgewendeten Zeit ist als verrechenbar
einzustufen. Die nicht verrechenbaren 20 % - 30 % entfallen auf administrative
Tatigkeiten wie Buchhaltung und eigene Werbung.

Neben der Verteilung zwischen Stamm- und Laufkunden ist im Hinblick auf den
erforderlichen Kundenstamm (Anzahl der Stammkunden) natiirlich die Wieder-
kaufhdufigkeit pro Jahr relevant - diese liegt bei bis zu 95 %. Abhdngig von der
Schwerpunktsetzung kann diese Rate auch stdrker variieren.
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Erforderlicher

Mindestjahresumsatz: € 140.000,-

Arbeitstage 215
Arbeitsstunden (p.a.) 1.720
Mindest-Stundenumsatz @ 81,-
Annahme: Umsatz je Tag 660,
Anzahl (Kunden/Jahr) 212
Anzahl (Kunden/Tag) 1

Viele Unternehmen werden die Kleinunterneh-
merregelung betreffend USt in Anspruch nehmen.
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UMSATZNIVEAUS DER UNTERNEHMEN

Die Hohe der Umsdtze ist zentral fiir den nachhaltigen Bestand des Unternehmens. Eine zu geringe Umsatzhéhe kann dazu

fiihren, dass die Kosten nicht zur Ganze gedeckt werden konnen. Das bedeutet, dass der/die Unternehmer:in nicht zur

Gdnze das Unternehmerentgelt verdienen.

zwischen 35 Tsd. €
und 50 Tsd. €

zwischen 50 Tsd. €
und 100 Tsd. €

mehr als 100 Tsd. €

Die meisten Unternehmen mit weniger als € 100.000,- sind Ein-Personen-Unternehmen.

KOSTENSTRUKTUR

Es ist zwischen fixen und variablen Kosten zu unterscheiden. Die fixen Kosten
fallen an, unabhédngig ob das Unternehmen Umsdtze erzielt. Es sind die Kosten
der Infrastruktur des Unternehmens. Dazu zdhlen insbesondere

die Personalkosten (Entgelt fiir Arbeitsleistung der Selbststdn-

digen und/oder Beschdftigte) sowie die sonstigen Kosten:

Ein {iberwiegender Teil dieser Kosten betreffen den

geschaftlichen genutzten Pkw. Variable Kosten sind €

abhdngig vom Umsatz. Darunter fallt der Material- und

Handelswareneinsatz. €

ERTRAGSKRAFT

Die Ertragskraft gibt das Ergebnis der Unternehmen wieder.

Im Durchschnitt sind die Unternehmen bis € 100.000,- Jahresumsatz nicht in der
Lage, das komplette Unternehmerentgelt zu verdienen.

In der Grofienklasse bis € 50.000,- wird im Durchschnitt rund 59 %
des benétigten (kalkulatorischen) Entgelts erwirtschaftet.
Bei Unternehmen bis € 100.000,- Jahresumsatz in der Regel nur 55 %,

Die Branche ist gekennzeichnet
von hoheren Fixkosten und
geringeren variablen Kosten
(rd. 15% des Umsatzes).

Hohe Fixkosten bedeuten eine
hohe Gewinnschwelle (Break-
Even-Punkt). Im Branchendurch-
schnitt betragen die Fixkosten
fiir ein Unternehmen (EPU),
welches das gesamte Jahr tatig
ist, rund € 124.000,-.

B

< €50.000,- <€ 100.000,-

da fast immer Aushilfen bzw. Teilzeitbeschaftigte bendtigt werden.
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